
Ruimte wordt mijn thema voor dit jaar. 2010 wordt een ruim, opge-

ruimd en ruimhartig jaar. Mijn goede voornemen is ruimte te creëren 

waar het maar kan. In mijn hoofd, in mijn agenda, in mijn projecten, 

in mijn leven. En ik ben er vast van overtuigd dat dit mij geen wind-

eieren gaat leggen.

Ik geloof in het principe dat lege ruimte nieuwe dingen aantrekt. Ja 

uiteraard, om de ruimte weer te vullen. Maar als je weer vol raakt 

kun je datgene wat dan het minst bevalt weer opruimen. Zo houd 

je een stroom van nieuwe kansen, impulsen, fenomenen. En door 

van tijd tot tijd weer te ruimen, filter je het goede uit (of eigenlijk in) 

het leven.

Het nieuwe jaar begin ik met ruimte. Ik heb onder de kerstboom 

mijn administratie aangepakt en heb keurig opgeruimde ordners en 

planken en dat geeft naast fysieke ruimte ook psychische ruimte en 

rust. Heerlijk om dat af en toe te doen.

Verder ga ik voor ruimte op de weg. Het voornemen is een motor te 

kopen en mij nog zo min mogelijk per auto te vervoeren. Hoewel ik 

hartstochtelijk autoliefhebber ben (om techniek en design) geloof ik 

niet meer in het fenomeen ‘auto’ als vervoermiddel waarin wij ons 

gezamenlijk op dezelfde tijd en plek over dezelfde vierkante meter 

asfalt proberen te persen.

Verder heb ik besloten dit jaar ruimte te houden in mijn agenda. 

Minimaal eens per maand plan ik twee dagen waarin ik alleen maar 

ergens ga zitten (op een congresje, in een flexwerkplek, in een trein-

coupe, of wat dan ook) om mensen te ontmoeten en indrukken 

op te doen. Gewoon om open te staan voor nieuwe impulsen en 

mensen.

Ook ga ik ruimte achterlaten bij SalesExpert. Na vijf jaar is het tijd 

voor nieuwe impulsen en visies voor u als lezer. Mocht iemand van u 

deze lege ruimte aantrekkelijk vinden om te vullen, meldt u zich dan 

bij de hoofdredacteur.

Ik wens u allen ook een ruim 2010 toe. Mocht dat door de crisis niet 

vertaald kunnen worden in financiële ruime, probeer dan ruimte in 

het hoofd te houden voor ontspanning en genot.

Chantal Verweij
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Het boek ‘The New Strategic Selling’ van 

Robert B. Miller, Stephen E. Heiman, Tad 

Tuleja en J.W. Marriott is beslist geen oude 

wijn in nieuwe zakken. Deze revisie van 

hun eerdere boek Strategic Selling biedt 

verkopers van zowel goederen als diensten 

een krachtige methodiek die ook nog 

eens begrijpelijk is èn toepasbaar. Het 

biedt tevens voor elk wat wils. De ervaren 

verkoper met ‘levenslange’ klantrelaties 

herkent elementen uit de traditionele 

sales aanpak. Voor sales consultants die 

oplossingen moeten verkopen biedt het 

een gevalideerde routekaart om de decision 

making unit en de belangrijkste spelers 

in kaart te brengen. De nieuwe generatie 

verkopers wordt geholpen strategisch na te 

denken. 

Vaak raken verkopers verward door de 

veelheid aan factoren: het inzichtelijk 

maken van dmu’s, de vele veranderingen 

in de organisatie van de klant en de eigen 

organisatie, de concurrentie, de politiek, 

de timing, enzovoort. Door het ‘Strategic 

Selling Process’ te volgen ontvouwt 

zich een effectief plan dat leidt tot een 

evenwichtig voordeel voor zowel verkoper 

als koper en dat de invloed van de prijs als 

voornaamste besliscriterium reduceert. 

Voor iedereen die complexe sales situaties 

moet managen is dit boek een ‘must have’.

Verkooporganisaties die slechts 

toegevoegde waarde communiceren zijn 

gedoemd te mislukken, om te overleven zal 

verkoop werkelijke toegevoegde waarde 

voor de klant moeten creëren. Hoewel dit 

logisch klinkt en ogenschijnlijk zelfs simpel 

lijkt, worstelen veel verkooporganisaties 

met de vraag hoe hun sales hierop in te 

richten. Zeker wanneer je de belangrijkste 

uitdagingen van sales in ogenschouw 

neemt, een hoge markttransparantie 

door de komst van internet waardoor 

klanten beter geïnformeerd zijn dan ooit, 

het ontstaan van nieuwe verkoopkanalen 

en een klantentrouw die nog nooit zo 

laag was. In hun boek ‘Rethinking the 

Sales Force’ maken Neil Rackham en 

John R. De Vincentis onderscheid tussen 

transactionele verkoop, adviserende 

verkoop en strategische verkoop. Zij 

waarschuwen ons voor een ondoordachte 

verschuiving van transactiegerichte naar 

adviserende verkoop en van adviserende 

naar strategische verkoop. De klant is 

immers niet zonder meer bereid te betalen 

voor nog meer lichtjes in de kerstboom. 

Zij geven praktische tips hoe de sales 

prestaties in elk type verkoop te verbeteren. 

Een erg nuttig boek om te overleven in een 

markt waar de klant alsmaar minder wil van 

meer.

De Nyenrode Sales Leadership Masterclass 

is dé topopleiding op het gebied van sales 

waarmee de deelnemers de competenties 

verwerven om antwoorden te vinden op 

bovenstaande vraagstukken. Zij zijn in 

staat om op executive niveau bij Corporate 

Accounts in sales te kunnen excelleren, op 

alle gewenste niveaus, zowel naar klanten 

toe als binnen de eigen organisatie.

“Sales is the single most important function 

of any modern enterprise. In short, nothing 

happens until something is sold. The sad 

paradox is that – as important as Sales is 

– it continues to be treated as somehow 

less important than Engineering or Finance 

or Operations or Human Resources, when 

in fact none of those other disciplines are 

needed if Sales do not occur. The Sales 

Leadership Masterclass at Nyenrode will 

begin to adress Sales as it should be – a 

difficult highly competitive profession, 

which requires the same degree of focus 

and education as any other.” Rhett Williams, 

CEO Via Net. Works

Auteur: Richard Austie

Socrates Sales & Management Trainingen

 www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm
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Meer en meer zal Sales de onderscheidende waarde kunnen vormen voor de (internationale) klant. 

Niet door kenmerken, voordelen en bewijzen te communiceren van (niet unieke) producten, ten over-

staan van kopers die meestal goed geïnformeerd zijn. Wel door een actieve en strategische rol te 

nemen bij het bepalen van de waardepropositie. Door het klanten gemakkelijker en goedkoper te 

maken om te kopen dan wel hen te helpen in het vinden van oplossingen voor hun problemen en 

waarde te creëren (lees: kosten te verlagen in hun bedrijfsprocessen.)

internationale publicaties 
over sales

Drs. R.F.J. Austie

saleseXpert 13

Crisis? Wat doe je er aan?
Afwachten? Nee toch?!

Het zijn spannende tijden. Alles staat onder 
druk. Bedrijven hebben het zwaar. Het consu-
mentenvertrouwen daalt. Werknemers worden 
onzeker. De arbeidsmarkt wordt krapper. Het is 
nu zaak om je te onderscheiden. 

Volg een training waarmee je straks beter kunt 
presteren. Beter verkopen, betere gesprekken 
voeren, duidelijker rapporten maken, marktge-
richter denken, et cetera.

Powerteam Personal Training verzorgt 
trainingen door ervaren specialisten die hun 
trainingsprogramma zelf hebben geschreven  
en stuk voor stuk hun sporen in hun vakgebied 
hebben verdiend.

Besteed een dag aan je toekomst, daar word 
je beter van. Kijk op de website en bel daarna 
055 - 526 3850

Powerteam Personal Training is een trainingsbureau 
voor persoonlijke ontwikkeling. De trainers zijn elk 
specialist in hun vakgebied, de onderwerpen varië-
ren van vaardigheid tot techniek, op verschillende 

niveaus.

Kijk voor informatie op 
www.powerteam-training.nl

 of bel 055  526 3850


